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Таксама ў якасці рэкламы гасцініца “Кронан Парк Атэль” выкарыстоўвае мноства сувеніраў. 
Гэта і канцылярскія прылады, і іншыя прыемныя дробязі, якія гасцініца дорыць сваім кліентам. 
Прадметы побыту, спецыяльна зробленыя для дадзенага гатэля, таксама з'яўляюцца своеасаблівай 
рэкламай. Лагатыпы гатэля ставяцца літаральна на ўсё: на спецыяльныя флакончыкі для лазневых 
прыладаў, сурвэткі, запалкі, вокладкі меню ў рэстаране. Гэтая тэндэнцыя асабліва актуальная для 
рэчаў, якія турыст можа забраць з сабой: шампунь, мапа горада, падарункавы музычны дыск, 
нататнік, ручка, паштоўка. Гігіенічныя аксэсуары гасцінічнага нумара “Кронан Парк Атэль”: 
мыла, ручнікі, халаты – таксама пазначаны сімволікай гасцініцы. 
Аналізуючы досвед рэкламнай дзейнасці “Кронан Парк Атэль”, можна зрабіць наступныя 
высновы: 
 ў цэлым рэкламная кампанія паўплывала на пазнавальнасць прапанаванага 
прадпрыемствам брэнда; 
 колькасць спажыўцоў паслуг кампаніі ўзрастае; 
 гасцінічнае прадпрыемства “знаходзіць” свайго спажыўца. 
Гасцінічная рэклама, перш за ўсё, павінна адказваць прызначэнню гасцініцы, яе мэта – 
дапамагчы гасцям лягчэй арыентавацца ў горадзе, на тэрыторыі і ў будынку гасцініцы, 
інфармаваць іх аб выгодах і паслугах, якія прадстаўляюцца прадпрыемствам, аб месцы 
знаходжання і часе працы розных звёнаў абслугоўвання (рэстарана, бара, цырульні, пошты, 
кіёскаў, пунктаў пракату). 
Сярод рэкамендацый па ўдасканаленні рэкламнай дзейнасці разглядаемага гасцінічнага 
прадпрыемства можна назваць неабходнасць весці працу з журналістамі, каб у сваіх рэпартажах 
пра мерапрыемствы ў “Кронан Парк Атэль” яны абавязкова згадвалі, дзе праводзіцца гэтае 
мерапрыемства, давалі станоўчую ацэнку гасцініцы, як месца правядзення грамадска-дзелавых і 
культурных мерапрыемстваў і пашыралі давер кліента да кампаніі і яе дзейнасці. Правядзення ў 
гатэлі розных трэнінгаў і выставаў таксама будзе спрыяць прывабліванню новых кліентаў. Варта 
падкрэсліць, што  
Такім чынам, можна заўважыць, што “Кронан Парк Атэль” рухаецца ў правільным накірунку ў 
рэкламнай галіне. Найперш, за кошт таго, што ў атэлі за рэкламу адказвае прафесійна 
падрыхтаваны адмыслоўца. Варта падкрэсліць разнастайнасць выкарыстоўваемых атэлем 
рэкламных сродкаў: у першую чаргу, гэта граматна і зручна аформлены сайт, прадстаўлены на 
розных мовах, дзе кліент атрымае цікавую для яго інфармацыю, без складанага і працяглага 
пошуку. Таксама прадпрыемства шырока прадстаўляе рэкламу па-за сецівам: у прэсе, на 
тэлебачанні, вонкавую рэкламу, друкаваную і сувенірную прадукцыю. 
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С выделением спорта в отдельную отрасль экономики и социальной политики тренеры получи-
ли статус обособленных субъектов трудовых отношений. Работа тренера характеризуется увели-
чением в ней доли интеллектуального труда и совмещением нескольких функций, в том числе 
управленческой. Также к особенностям тренерского труда следует отнести напряженность, риски 
различного вида, специфические условия карьерного роста.  
В работе тренера по спорту высока вероятность неполучения запланированного результата, так 
тренеру приходиться отбирать и отсеивать занимающихся, не выполнивших намеченный план, 
прекращения тренировок учениками по семейным обстоятельствам, что ставит под угрозу всю 
проделанную им ранее работу. Высокая степень конкуренции и некий элемент нестабильности в 















это объясняется динамичностью, престижностью и востребованностью профессии тренера, как в 
обществе, так и в глазах коллег и среди занимающихся [1, с. 71]. 
Путь к результативной деятельности спортсмена лежит через понимание его мотивации. Толь-
ко зная, что движет человеком, что побуждает его к деятельности, какие мотивы лежат в основе 
его действий, можно попытаться разработать эффективную систему форм и методов управления 
им. Для этого нужно знать, как возникают те или иные мотивы, как осуществляется мотивирова-
ние людей. Особую роль играет содержание мотивационной сферы конкретной общности людей. 
Это наиболее важно для видов деятельности, связанных с высокими физическими и психологиче-
скими нагрузками, к которым относится и спортивная деятельность. 
Мотивация – динамический психофизиологический процесс, управляющий поведением чело-
века и определяющим его организованность, направленность, устойчивость и активность. Моти-
вация является одним из основных понятий, которое используется для объяснения движущих сил 
поведения. 
Мотив – это идеальный или материальный предмет, смыслом деятельности которого выступает 
его достижение. Человеку он представляется в форме различных переживаний, которые могут 
быть как положительными, так и отрицательными, связанными с неудовлетворённостью в насто-
ящем положении. [2, с. 31] 
Основным стимулом для мотивации в спортивной деятельности являются соревнования. Из-
вестно, что во время выступления спортсмены стремятся достичь максимально возможных ре-
зультатов. Хорошей мотивацией также может стать похвала тренером достижений спортсмена. В 
связи с этим было установлено, что тренер играет важную роль в психологической поддержке 
спортсмена. Учеными были выявлены основные мотивации, которые стимулируют спортсмена и 
тренера: потребность в совершенствовании, статус, появление необходимости быть частью кол-
лектива, разнообразные виды материальных поощрений, стремление быть мужественным, форми-
рование характера [3, с. 62]. 
Необходимым условием для разработки мероприятий по совершенствованию системы мотива-
ции является анализ существующей системы мотивации на основе опроса персонала степенью 
удовлетворенности системой мотивации. В опросе приняли участие восемь тренеров ГУ «Хоккей-
ный клуб «Бобруйск». По данным проведенного исследования была определена степень удовле-
творенности системой мотивации (таблица 1). 
 
Таблица 1 – Степень удовлетворенности тренеров системой мотивации 
 
Мотиватор Результаты опроса 
Материальные стимулы 
(зарплата, премии) 
Основной фактор, содействующий повышению трудовой активно-
сти тренеров, характеризуется 90 % опрошенных как «скорее не 
удовлетворен чем удовлетворен»  
Соответствие оплаты труда 
результатам 
Важный фактор, который способствует возникновению недоразу-
мений и конфликтов с руководителями 
Карьерные перспективы 
Ориентация на карьерный рост является важной характеристикой 
работы для 80 % опрошенных 
Отношения в коллективе 
Трудовой настрой в коллективе повышает трудовую активность 
тренеров. 
Самореализация 
Интерес к развитию в рамках учреждения – важнейший фактор, 
способствующий закреплению тренеров в учреждении 
 
Таким образом, важнейшим мотиватором труда тренеров ГУ «Хоккейный клуб «Бобруйск» яв-
ляется заработная плата и справедливость ее начисления, что требует разработки мероприятий по 
совершенствованию материального стимулирования и расширения финансирования за счет вне-
бюджетных средств. Необходимо также формировать дополнительные мотиваторы, в первую оче-
редь, способствующие карьерному росту и самореализации тренера в учреждении. 
Совершенствование материального стимулирования спортивных тренеров предполагает созда-
ние системы оплаты труда в зависимости от достижения цели развития организации. Наиболее 
эффективно эта задача решается на основе привязки уровня заработной платы к достигнутым зна-
чениям ключевых показателей эффективности (КПЭ) – индикаторов выполнения. При этом зара-














 – постоянную, формирование которой происходит на основе внедрения в организации системы 
грейдов; 
– переменную, базирующуюся на основе КПЭ; 
– нерегулярные премии за особые достижения [4, с. 778]. 
В целях повышения прозрачности системы оплаты труда предлагается постоянную часть опла-
ты труда спортивных тренеров определить в соответствии с системой грейдов. Каждый грейд раз-
делить на ступени. Грейд тренера определить в зависимости от уровня квалификации тренера и 
имеющихся у него спортивных и почетных званий, ступени внутри грейда – в зависимости от 
оценки уровня развития компетенций (таблица 2). 
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Высший четвертый грейд соответствует должностям: главный тренер национальной сборной 
команды (по виду спорта), государственный тренер (по виду спорта).  
Третий грейд – старший тренер-преподаватель, старший тренер сборной команды (по виду 
спорта). 
Второй грейд – тренер спортивной сборной команды (по виду спорта).  
Первый грейд – тренер-преподаватель. 
Аттестация на грейд и ступень внутри грейда осуществляется один раз в год специально со-
зданной комиссией внутри физкультурно-спортивной организации. Аттестации подвергается тру-
довая деятельность спортивного тренера за предыдущий год. Минимальный должностной оклад 
грейда зависит от уровня прожиточного минимума (ПМ) в стране. Для первого грейда это один 
ПМ, для второго 1,4 ПМ, для третьего 1,8 ПМ, для четвертого 2,2 ПМ. 
Ступень внутри грейда определяется для каждого спортивного тренера в зависимости от оцен-
ки комиссией его уровня компетенций. Наличие почетного звания «Заслуженный тренер» дает 
право тренеру быть аттестованным на одну ступень выше, чем показывает оценка уровня компе-
тенций. Если тренер аттестован на высшую ступень грейда, наличие почетного звания «Заслужен-
ный тренер» дает возможность аттестации на следующий грейд [5, с. 77]. 
Постоянная часть заработной платы в случае эффективной работы спортивного тренера может 
составить 40% уровня оплаты труда без учета выплаты третьей части зарплаты – нерегулярных 
премий за особые достижения как самого тренера, так и его воспитанников. Переменная часть за-
работной платы тренера формируется в зависимости от степени выполнения поставленных задач в 
течение месяца. Для формирования переменной части заработной платы каждой задаче назнача-
ются коэффициенты важности их выполнения, что позволяет руководству организации гибко реа-
гировать на возможные отклонения показателей развития организации от запланированных. 
Степень выполнения задач определяется коэффициентами выполнения задач. Например: задача 
«Занять призовое место в Чемпионате Республики Беларусь». Степень ее выполнения может быть 
конкретизирована следующим образом. Если спортсмен или команда заняли 1-3 место, то задача 
поставленная перед тренером выполнена на 100% (коэффициент выполнения задачи – 1). Если за-
няли 4 место, но при этом улучшили собственный результат прошлого года, задача выполнена на 
80 % (коэффициент выполнения – 0,8). 
Максимально возможный размер переменной части зарплаты в 1,5 выше постоянной части и 
выплачивается тренеру в случае выполнения всех поставленных перед ним задач. В случае невы-
полнения части задач или их неполного выполнения переменная часть зарплаты пропорционально 
уменьшается. 













мотивации, который неизбежно приведет к росту результативности спортивного труда и повыше-
нию эффективности физкультурно-спортивных организаций в целом. Развитие внебюджетной де-
ятельности необходимо сделать источником повышения оплаты труда в данной сфере. 
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У сучасных эканамічных рэаліях назіраецца тэндэнцыя хуткага росту інтэрнэт-гандлю. 
Інтэрнэт-рынак досыць малады, але сёння мы можам адзначыць яго значны рост. Таму галоўнай 
мэтай з'яўляецца выявіць асаблівасці інтэрнэт-маркетынгу ў сферы рознічнага гандлю, якія 
існуюць праблемы інтэрнэт-крам, вызначыць набор інструментаў электроннага гандлю, якія ака-
зваюць значны ўплыў на рэалізацыю функцый маркетынгу. 
Зусім нядаўна спажыўцы не маглі рабіць пакупкі ў Інтэрнэце, а ўжо сёння гэта становіцца звы-
клым дзеяннем. Шырокія сеткавыя магчымасці спрыяюць зменам ў маркетынгу. Развіццё паслуг, 
якія прадстаўляюцца праз электронную сетку, уносіць істотныя змены ў тэхналогіі продажаў, у 
прасоўванні тавараў канчатковым карыстальнікам. Сёння раздробны гандаль з'яўляецца адным з 
найбольш хуткарослых сектараў эканомікі. Яна адкрыта для інавацый, і таму многія прадпрыемст-
вы, якія працуюць у гэтай галіне, маюць вялікі інтарэс да інавацыйных рашэнняў. 
У аснове рынкавай эканомікі, у тым ліку ў рознічным гандлі, асноўная рухаючая сіла эвалюцыі 
і ўзаемадзеяння суб'ектаў рынку - гэта канкурэнцыя. Менавіта тое прадпрыемства лічыцца най-
больш паспяховым, якое здольна супрацьстаяць канкурэнцыі не толькі шляхам захавання, але і 
шляхам пашырэння сваіх пазіцый на рынку. Найбольш перспектыўным напрамкам інавацый у 
такіх канкурэнтных умовах з'яўляецца стварэнне інтэрнэт-паслуг, паколькі сёння глабальная сетка 
прапануе мноства інавацыйных інструментаў, якія ўжываюцца ў рознічным сектары. Сёння 
шматлікія буйныя і сярэднія рэальныя крамы маюць свае ўласныя сайты, якія з'яўляюцца для іх 
адным з асноўных каналаў распаўсюджвання інфармацыі аб тавары, цане і іншых характарысты-
ках. У той жа час прадпрыемствы могуць выкарыстоўваць інтэрнэт-тэхналогіі для розных мэтаў: 
для распаўсюджвання камерцыйнай рэкламы; як сродак зносін з кліентамі; для стварэння ўласнай 
інфармацыйнай сеткі; у якасці сродку сувязі з яго філіяламі і падраздзяленнямі і таксама з пас-
таўшчыкамі і кліентамі. Штодня расьце лік звычайных кліентаў, якія аддаюць перавагу інтэрнэт-
крамы. Ажыццяўляючы пакупкі праз электронныя каналы, спажывец тым самым значна памяншае 
бескарысныя намаганні, з якімі ён сутыкаецца пры здзейсненні пакупак у рэальных крамах[1]. 
Аднак хаатычная і інфармацыйная перагружанасць большасці сайтаў абцяжарваюць прыцяг-
ненне і ўтрыманне патэнцыйных кліентаў. Па дадзеным даследаванням, карыстальнік павінен на 
працягу першых васьмі секунд ўбачыць на сайце нешта для сябе карыснае, у адваротным выпадку 
ён проста сыдзе далей. Таму, калі сайт кампаніі павольна грузіцца, і да таго ж інфармацыйна пера-
гружаны, то вялікая верагоднасць, што наведвальнік не стане кліентам кампаніі. Утрыманне 
наведвальнікаў пасля іх першапачатковага прыцягнення на web-сайт інтэрнэт-крамы з'яўляецца 
адной з найважнейшых задач. Уладальнікі крам павінны разумець, што стварэнне сайта не прад-
весціць высокага прыбытку і паспяховага вядзення бізнесу ў Інтэрнэце. Любую створаную 
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